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マーケティング分野のキャリアモデル
研究について
法政大学キャリアデザイン学部教授 福田 敏彦
はじめに
自・他のキャリアを構想・設計する上で意義のある方法のひとつとして、モ
デルとなりうる人物の人生と仕事についての研究を行うこと――キャリアモデ
ル研究があげられる。
この分野には、一定の研究成果の蓄積があるが、そのほとんどが一般的な
キャリアモデルである。専門分野のモデルについてはまだ研究事例が少ない。
本稿では、専門分野のひとつであるマーケティング関連のキャリアモデル研究
の方法を検討し、ケーススタディーを行ってみたい。
具体的には、「トランジション」に着目するキャリア論と「市場における価
値の創造・交換」の過程を重視するマーケティング論の結合を図り、それに
拠ってキャリアヒストリーの読み解きを行うという方法をとりたい。われわれ
はキャリアにおいてもマーケティングにおいても文化との関連が重要であると
考え、考察の際に文化を重視することにした。
キャリアモデル研究の対象として選んだのは、以下の３氏である。
三井高利 １７世紀、江戸に呉服店・越後屋（後の三越）を開業。後の世にマー
ケティングと呼ばれることになる新しい活動を創始
沖中直人 サントリーの緑茶飲料「伊右衛門」開発のプロジェクトリーダー
横石知二 葉っぱを料理のつまものとして商品化して販売するプロジェクト
のリーダー
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Ⅰ 研究の方法
１． キャリアヒストリーからモデルを引き出す
本稿は、専門的なキャリアのひとつであるマーケティングと関連するキャリ
アモデル研究を行うものである。まずその方法を検討したい。
ここでいうキャリアとは、生き方と関連付けられた働き方を長期的視点から
連続としてとらえた概念である。キャリアモデルとは、キャリアの手本ないし
は模範を意味する。
キャリアモデル研究は一般に、キャリアヒストリーの聞き書き（インタ
ビューによる）あるいは読み解き（書かれた文献による）を通して行うことに
なる。ここでは書かれた文献の読み解きについて考えたい。
キャリアヒストリーからキャリアモデルを引き出す際には、どのようなキャ
リア主体にとってのモデルなのか、が問われるであろう。本稿ではマーケティ
ングに関心を持つ大学生のキャリアデザインにとって意義のあるキャリアモデ
ルということにしたい。
キャリアヒストリーは、ある個人のキャリアについて記しているわけである
が、それは実際に起こったことの羅列ではなく、それを素材にして構成・演出
したものである。ばらばらのエピソードでは、それを読む人にとってキャリア
としての意味をなさない。話と語りを備えた物語の形式でまとめあげているも
のがほとんどである。
これを読み解く際、作者（本人あるいは別の作者）の意図を読み取ることは
当然行うべきであるが、それだけでなく、それとは別の考え方による別の話と
語りが存在しうるということに留意しながら読み、解釈することも重要であ
る。キャリアヒストリーについての批評的・創造的な読みが求められるわけで
ある。
２． キャリア論とマーケティング論の結合
本稿では、「トランジション」に着目する動的なキャリア論と「市場におけ
る価値の創造・交換」を重視するマーケティング論の結合を図り、それに拠っ
てキャリアヒストリーを読み解くことにした。
トランジションとは、キャリアにおいてある段階から別の新しい段階へと移
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行する状態をとらえた概念である。移行期、過渡期、転機、節目などさまざま
な言葉に訳される。ある時期が終わって別の時期が始まるまでの過程である。
過去の延長のままの考え方や行動は通用せず、根本的な転換が必要になってく
るときであり、人生には何度か訪れる。この時期をどう乗り切っていくかは
キャリアにとって重要なテーマとなる。
トランジションに着目するキャリア理論としては、以下をあげることができ
る。
レビンソン（１９９２）は、人間の生涯におけるいくつかの４つの過渡期（幼児
へ、成人へ、中年へ、老年への過渡期）の存在を指摘した。
ブリッジズ（１９９４）は、人生における移行期を直視し、そこに終わり→中立
ゾーン→始まりの３ステップを見出した。
ニコルソン（１９９８）は、仕事におけるトランジションに焦点を当てて、準備・
遭遇・順応・安定化の４つの段階からなる循環型モデルを示した。
日本では金井壽宏が、トランジションに着目してキャリア論を展開してき
た。金井（２００３）は上記３つのトランジション・サイクル・モデルを紹介した
後、「英雄の旅の３ステップ」をもうひとつのモデルとして示した。神話の英
雄についてのキャンベルの研究を踏まえたもので趣旨は以下の通りである。
英雄が英雄になっていく物語は、多種多様であるが、共通するパターンが存
在する。それは、①旅に出る separation、②（出会い encounterと修行・試
練 initiationを経験し）なにごとかを成し遂げる fulfillment、③帰還する re-
turnという３つのステップをとることである。金井はこの３ステップを、キャ
リアにおけるトランジションとしてとらえた。これはわれわれの研究にとって
非常に有意義なモデルであった。
次にマーケティングについてであるが、コトラー（１９９６）は以下のように定
義している。
「マーケティングとは、価値を創造し、提供し、他の人と交換することを通
じて、個人やグループが必要とし欲求するものを獲得する社会的、経営的過程
である」
われわれはコトラーが述べた「価値の創造・交換」に着目する。企業などの
マーケティングの主体は、市場を解釈し、何らかの価値を創造し、消費者など
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のマーケティングの客体に提供し、客体はこれに対して貨幣という価値を支払
うわけであり、この過程がマーケティングであるということになる。
本稿では、英雄の旅の３ステップに着目したトランジション・サイクル・モ
デルと価値の創造・交換に着目したマーケティング論を結び付けて、キャリア
ヒストリーを読み解いていきたい。
この際一般的なキャリアの視点からの考察においてもマーケティングという
専門的な視点からの考察においても、文化を重視しつつ考えていく。文化には
多様な意味があるが、本稿ではまず広義として「ある集団に共有されている思
考・感情・行動の様式」としてとらえる。さらに狭義として「上記のうち、美
や教養に関して価値を持つものと考えられた場合」としてもとらえ、両方を適
宜使い分ける。キャリア、マーケティングは文化の影響下で形成され、文化を
形成する。キャリアヒストリーは文化の一形態である物語として書かれてい
る。文化の中核として価値観が存在するが、市場における価値の創造・交換が
マーケティングである。キャリア、マーケティング、文化には密接な関係があ
る。
３． 考察の枠組み
本稿では、以下のような枠組みによって人のキャリアヒストリーの考察を行
う。
（１）旅立ちの段階
・旅立ち
主体はどのような世界からどのような世界へ向けて旅立ったのか。旅立ちと
は、ある状態が終わるときでもあることに留意したい。
・旅立ち前
旅立つ前までの、主体と主体を取り巻く人々の考え方と行動、経済・社会・
文化環境はどのようなものだったのか。
・抱えていた問題
主体が抱えていた問題は何か。
主体はある問題の解決と関連する願いを抱いて旅立つ。問題はさまざまであ
るが、英雄物語では世の中にあるいは主体自身に欠乏しているものあるいは過
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剰なものであることが多い。
旅立ちの段階はマーケティング関連のプロジェクトの開始と重なる。この段
階における市場解釈・創造、特に価値の交換との関連を考察する。
（２）成就の段階
・出会い
旅立った主体が誰と出会ったのか。旅の仲間、人生の師などがそれにあた
る。キャリアにおいても不可欠な存在である。プロジェクトのスタッフ、メン
ターなど。
・試練・修行
主体はどのような試練に立ち向かい、どのような修行を行ったのか。楽な道
ではないが、前進しなければならない。ここで避けられないのが強大な存在
――物語で言えばドラゴンなど――との闘いである。主体はそれを倒さなけれ
ばならない。自分自身との闘いになることも多い。
・成就
仲間との協力、師の導きにより、自らも修行して成長した主体は、試練を乗
り越え、強大な存在に打ち勝って、ついに大願を成就する。何を、どのように
成就したか。
成就の段階はマーケティング関連のプロジェクトの遂行・成功の過程と重な
る。この段階における市場解釈・創造、特に価値の交換との関連を考察する。
（３）帰還の段階
・帰還
大願を成就して、主体は帰還する。旅した世界に留まることはなく、元い
た世界へもどってくる。どのような帰還だったか。帰還は始まりでもあるこ
とに留意する。
・世の中にもたらしたもの
主体の旅は、出発の際に抱えていた問題の解決と関連するものであるが、
それが解決されることによって世の中によいものをもたらすことになる。そ
れは何か。
・自らが得たもの
主体が旅を通して自らが得たものとは何か。自分探しの答え、精神的な成
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長など。仕事で一皮むける経験などがこれにあたる。
帰還の段階はマーケティング関連のプロジェクトの最終段階と重なる。主体
が苦闘の末に成就したことは主体が属する集団や社会全体のお役にたつことに
なる。この段階における市場解釈・創造、特に価値の交換との関連を考察す
る。
Ⅱ キャリアモデル研究
１． 三井高利――マーケティングの創始者
１） プロフィール
三井高利は、１７世紀、江戸に呉服店「越後屋」（後の三越）を開業し、大い
に発展させた。三井グループの歴史の源となる三井家の家祖である。本稿で
は、２５０年後に「マーケティング」と呼ばれることになる活動を世界で初めて
行った人物としてとらえたい。
マーケティングの起源といえば、２０世紀はじめの米国、という理解が一般的
であろう。しかし代表的なマーケティング学者であるコトラー（１９８３）は、ド
ラッカーを引用しながらマーケティングの起源を日本に求め、次のように述べ
ている。
「１６５０年頃、三井家が最初の百貨店と呼ぶべきものを江戸に開いたときに
マーケティングは創られた。シアーズの経営方針に先んずること２５０年、顧客
のための購買者となり、顧客のために製品をつくり、その生産のための資源を
開発した。顧客が返品したければ理由を聞かずにお金を返す。ひとつの技能や
製品区分や製造過程に拘泥せず、顧客に広範な商品を提供しようという考えが
そこにあった」
以下の文献をもとに三井高利のキャリアヒストリーを読み解いてみたい。
三越本社編集（２００５）『株式会社三越１００年の記録』 株式会社三越 ２４－３１
頁
瀬岡誠（１９７８）「三井高利」、『江戸期商人の革新的行動』 有斐閣新書 １４４
－１６７頁
２） キャリアヒストリー
（１）旅立ちの段階
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■旅立ち
三井高利は、延宝元年（１６７３）８月、伊勢・松坂から出てきて、江戸本町１
丁目に呉服店「越後屋」を開店した。これが高利の旅立ちである。伊勢時代の
高利の終わりでもある。
このとき、高利はすでに５２歳になっていた。当時としては高齢であると言っ
てよい。それまでには、伊勢における長い雌伏の期間があった。
■旅立ち前
高利は元和８年（１６２２）伊勢・松坂に生まれた。実家は本業として質屋を営
み、酒や味噌の商売も行っていた。父・高俊は商売への関心が薄く、連歌、俳
諧などに親しんでいた。商売は豪商の娘である妻・殊法が取り仕切っていた。
風雅の道を歩む父と禁欲的で商売に秀でた母。対極的な性格と生活態度を持つ
二人からさまざまな影響を受けた高利は、商売志向と文化志向という一般的に
は異なる要素を一人の中に同居させたパーソナリティを持ち、独自の商法を育
てていったと考えられる。
高利はかなり早い時期に江戸に出てきているが再び故郷へ戻っている。１７３５
（寛永１２）年１４歳のときに江戸に出て、長兄俊次の店を手伝っていた。しかし、
長兄との折り合いが悪く、２８歳のときに伊勢に帰っていたのであった。
長兄の他界後、高利は再び江戸に出て、越後屋を開業することになる。
■抱えていた問題
高利の大願は独立して江戸に自分の店を持つこと、同時に京都に仕入先を確
保することであった。しかし、この願いは長い間かなうことはなく、現実に動
き出したのは晩年に入ってからであった。
（２）成就の段階
■出会い
高利の江戸での活動開始にあたって、次男高富、三男高治は江戸で、長男高
平、四男高伴は京都で、その事業を大いに助けた。店の使用人は１０人足らずと
いう少人数でのスタートであった。
■試練・修行
高利には、伊勢時代とはまったく異なる困難が待ち受けており、ライバルが
立ちふさがった。越後屋が出店した江戸の本町通りには松屋など多数の大店が
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立ち並んでいた。彼らは当時の支配階級である大名などの高級武士層と裕福な
商家を顧客としてがっちり握っていた。
ここで高利は、これらの大店とはまったく異なる商法を開始する。それは以
下のようなものである。
・当時の大店と異なり、越後屋は新たに一般庶民を顧客として開拓しようとし
た。
・当時は得意先を回る訪問販売がふつうで、支払い方法は盆と暮れに払う掛け
値（高くつける）方式が商店の習慣となっていた。
たなさき
越後屋は当時としては異例の店前売り（店頭販売）、切り売りを実施した。
そして越後屋のキャッチフレーズともいえる「現金掛け値なし」を開始した
（商業が盛んだった大阪が銀本位制だったので、現金が現銀という言い方に
なっている場合もある）。
・大量の引き札（現在のちらし広告）を発行、その効果も測定した。この時期
でのこのような広告活動は世界でも例を見ない。
・にわか雨の日は、道行く人に傘を無料で貸し出した。それに越後屋の名前が
入っている。社会貢献と PRが一体となったような活動であった。
以上の活動はこれまでに存在したことのない市場解釈・市場創造のやりかた
だったと言ってよい。潜在的な巨大顧客層である町人を対象とし、利益を薄く
サービスを厚くして大量に売りさばく。店へやってきて、見物し、やり取り
し、その場で現金で買っていくという新しい生活文化、消費文化の提案でも
あった。この影響は大きく、大勢の客が越後屋へやってくるようになった。
一方既存の大店にとって、越後屋の商法は、伝統と品格を無視した、許せな
いものであった。また多くの顧客が越後屋へ押し寄せるのは一大脅威であっ
た。松屋をはじめとした大店は共同して越後屋を「仲間はずし」にし、今後越
後屋との取引は中止しようという約束が同業者間で成立する。浪人を集めて石
火矢で脅しをかけたり、一方でお上に取締りを訴えたりもした。
同業者による手段を選ばぬ妨害に会い、しかも江戸の大火により２店が消失
したのを機に、高利は店の移転を決める。天和３年（１６８３）、越後屋は駿河町
に移った。その西隣りに呉服業の補助機関として「両替店」を設けた。
■成就
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高利は松屋をはじめとした圧力に耐えた。越後屋は江戸の同業者からは攻撃
されたが、町人からは高い人気を得た。京の商人や織元などの生産者側からの
支持は失わなかった。
越後屋は大名の顧客を持っていなかったが、やがて越前松平家の御用商人と
もなった。時が過ぎると、同業者に越後屋の商法の真似をするものが現れてき
た。これまで存在したことのなかった越後屋の商法が主流を形成してきたこと
になる。
（３）帰還の段階
■帰還
江戸店開業に関する仕事が一段落して日常業務化するのが高利にとっての帰
還の段階である。これは、以前いた世界での日常が新たな形で始まるときでも
ある。高利は新たな商法を世の中に広めていく。
さらにその後のこと。元禄２年（１７８９）、高利が６８歳のとき、越後屋は江戸
両替店本両替仲間に加入すると共に、元方御納戸御用達となった。元禄４年
（１７９１）高利が７０歳のとき、金銀御為替御用達となった。
■世の中にもたらしたもの
高利が開業した越後屋は、さまざまなものを世の中にもたらした。町人のた
めの店、切り売り、現金掛け値なし、引き札、名前入りの傘の貸し出しなどは、
価値の創造であり、市場における新たな価値の交換の実現であり、新しい生活
文化の創造でもあった。
■自らが得たもの
高利自身にとっても、伊勢時代から脱皮し、成長し、羽ばたいていった時期
であった。高利は、後に世でマーケティングと呼ばれることになる新たな活動
を広げていくことになる。
２． 沖中直人――緑茶飲料「伊右衛門」の開発
１） プロフィール
２００４年に発売され、清涼飲料史上最速で年間販売額５０００万ケースを達成した
サントリーの緑茶飲料「伊右衛門」。この伊右衛門の開発プロジェクトのリー
ダーを務めたのが沖中直人氏（現・サントリー食品事業部課長）である。
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法政大学キャリアデザイン学部では、１年生を対象とした２００５年入門ゼミ集
中授業「マーケティング・広告の仕事」の講師として沖中直人氏をお招きし
た。このときの講義と、以下の文献からキャリアヒストリーを読み解いてみた
い（以下、敬称略）。
沖中直人「日本一の緑茶飲料を目指して」『マーケティング ホライゾン』
日本マーケティング協会 ２００４．６．１、２６－２８頁
峰如之介（２００６）『なぜ、伊右衛門は売れたのか。』すばる舎
２） キャリアヒストリー
（１）旅立ちの段階
■旅立ち
２０００年、沖中がはじめてチームリーダーとして取り組んだゼロからの商品開
発が茶飲料「熟茶」であり、これが旅立ちと考えられる。旅立ちは沖中にとっ
てこれまで過ごした世界との分離・別れでもある。
■旅立ち前
沖中は１９９１年にサントリーに入社した。
志望理由は「商品開発を通じてお客様に喜んでもらい、人々の生活文化に貢
献する意思を持つ企業で仕事をしてみたいと思った」だという。
サントリーは文化を大切にしようとする企業である。１９８０年「生活文化企
業」を会社の目標に掲げた。１９８７年、文化事業部を社内に新設した。サントリー
美術館、サントリー文化財団、サントリーホールの存在はよく知られている。
■抱えていた問題
沖中が抱えていた課題は茶飲料のヒット商品の開発であった。
（２）成就の段階
■試練・修行
沖中が集中して取り組んだのが、中国のプーアール茶をもとにした「熟茶」
の開発である。サントリーはこれに大いに期待をかけ、沖中も自信をもって開
発した商品であった。しかし２００１年に発売された「熟茶」は、沖中の予想とは
逆にまったく売れず、社内で「史上最悪の結末」と言われるほどの惨敗に終
わった。
沖中の心境は察するに余りある。責任をとらなければ、と考えていた沖中だ
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が、彼の仕事をマネジメントしていた齋藤和弘食品事業部長は一度も沖中を責
めることはなかったという。ある日、齋藤は沖中に何気ないふりをして近づき
「お前、まだ髪がくろいなあ。いっそのこと頭が禿げるまでお茶をつくり続け
てみろよ」とユーモアを交えて励ましてくれたという。このことは沖中が再び
たちあがるきっかけとなった。
齋藤は「失敗の蓄積があるからこそ、最も成功の近くに立てるんだ」という
信念を持っているという。それがこのような、独特のはげましとなって現れた
ものであろう。沖中のキャリアにおけるメンターの役割を果たしたのが齋藤と
言えるだろう。
２００２年、サントリーの新たな緑茶飲料開発プロジェクトチームの活動が始ま
る。プロジェクトリーダーは沖中直人である。
緑茶飲料市場は９０年代後半から急速に拡大した。１９９６年、「おーいお茶」（伊
藤園）が発売され、２０００年、「生茶」（キリンビバレッジ）が発売された。両製
品は予想をはるかに超える売上げを達成した。サントリーは「しみじみ緑茶」
「緑水」「和茶」などいくつかの新商品を出したが、これらは結局市場から消え
ていった。
センミツ（新商品１０００のうち市場に残るのはわずか３つ）といわれるほど厳
しい飲料製品の世界である。特に緑茶飲料の世界には「おーいお茶」「生茶」
という強力なライバルがいる。そこへ乗り出していった沖中はさまざまな試練
に出会いながら、プロジェクトを進めていく。
市場解釈・市場創造と関連して、沖中たちが考え、実施したのは以下であ
る。
・マーケティングリサーチ
「お茶に接することは日本古来の生活文化に触れることであり、心が和み、
安心」「お茶は母性的な飲み物」という調査結果を得る。
・主要顧客の設定
緑茶飲料では、３０％のユーザーが８０％を消費するが、そのうち７割が男性で
ある。
主要顧客を、中年層を中心とした社会人男性に設定する。
・製品戦略
マーケティング分野のキャリアモデル研究について １９１
Hosei University Repository
京都の福寿園との提携を決断した。その背景にはマーケティングリサーチの
結果があった。サントリーの緑茶飲料は「烏龍茶工場の片隅で生産されてい
る」というイメージをもたれている、一方ライバルのブランドは茶畑のすぐそ
ばの工場で生産されているというイメージが定着しているという消費者調査の
結果が出ていた。
老舗茶舗との提携が欠かせない。福寿園（福井正典会長、福井正憲社長）と
の提携交渉が始まった。福寿園は当初難色を示したが、やがて沖中たちの熱意
に理解を示し、提携が実現する。こうしてお茶の福寿園と水のサントリーが握
手してプロジェクトは前進していく。
無菌充填・国産茶葉１００％・無香料という緑茶飲料の開発が進む。
以上の過程にはかつての「熟茶」の失敗から学んだことが生かされていた。
・ネーミング
「伊右衛門」。福寿園の創業者の名前が福井伊右衛門である。作り手のこだ
わりを表現しうる。音の響き、覚えやすさがあり、○○茶と言わない新しさが
ある。
・竹筒型ペットボトルの開発
竹筒をイメージしたペットボトルが開発された。かつて日本人は飲み物を竹
筒に入れて持ち歩いたという歴史的背景を踏まえたデザインである。
・広告戦略
商品開発初期の段階から広告会社（博報堂デザイン）と共同作業を行った。
本木雅弘・宮沢りえ出演のテレビ CMは江戸時代の茶舗という設定、連続時
代劇の形式をとったものである。
■出会い
提携相手としての京都・福寿園の会長・社長ほかとの出会いが特筆される。
沖中のプロジェクトチームに参加した社内スタッフ、外部の広告会社は旅の仲
間であり、協力してプロジェクトを推進していった。「熟茶」の失敗の際にユー
モアを交えて励ましてくれた齋藤和弘食品事業部長はメンター的な存在であっ
たと言えるだろう。
■成就
２００４年、「伊右衛門」が発売され、品切れ続出、生産が間に合わないほどの
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人気を得る。２００４年に７００億円の売り上げを達成した。
（３）帰還の段階
■帰還
沖中が「伊右衛門」という新商品の開発のプロジェクトを成功裏に終えたの
が、帰還の段階となる。それは旅から帰った英雄が成就したことを世の中に広
げていく過程の始まりでもある。
■世の中にもたらしたもの
緑茶飲料「伊右衛門」は人々の生活の中で愛されることになる。製品そのも
の、ネーミング、ペットボトル、広告などで日本文化のよき伝統を引き継いだ
製品が、新たな生活文化をつくったという見方もできるだろう。
■自らが得たもの
「伊右衛門」の開発過程は、沖中にとっても仕事で一皮向ける経験をもたら
したということになるだろう。２００８年、「伊右衛門」は米国市場に進出すると
いう新たな展開を見せた。
３． 横石知二――葉っぱを都会に売るというプロジェクトを創始
１） プロフィール
かみかつちょう
横石知二氏（徳島県上勝町農協→現・㈱いろどり代表取締役副社長。以下
敬称略）は、過疎と高齢化が同時進行する地域・上勝町で、自然が豊かである
という地域特性を生かして葉っぱを都会に売るというプロジェクトを農家のお
ばあちゃんたちと共に始めて成功させた。この仕事を通して高齢者にやりがい
と生きがいをもたらし、町を活性化した。
以下の文献から横石のキャリアヒストリーをたどり、キャリアモデルとした
い。
横石知二（２００７）『そうだ、葉っぱを売ろう！』 ソフトバンククリエイティ
ブ
２）キャリアヒストリー
（１）旅立ちの段階
■旅立ち
上勝町農協の職員だった横石が１９８６年、葉っぱを集めて都会へ売るという発
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想を得て、プロジェクトを開始したのが、旅立ちであると言えよう。この構想
に乗ってきた農家はわずか４軒だけだったが、とにかくこれまでにない考え方
いろどり
にもとづく事業が始まった。出荷名は彩。
■旅立ち前
横石の旅立ちの前にはさまざまなエピソードが存在する。
１９７９年、横石は徳島県農業大学校を卒業し、上勝町農協に、営農指導員とし
て採用され、就職した。
その頃の上勝町の産業はみかん栽培と林業だったが、みかんは産地間競争が
激しく、林業は海外からの木材輸入されるようになって打撃を受けていた。
上勝町の人口はどんどん減っていた。１９５０年に６３５６人だったが、横石が就職
するころには半分の３０００人以下になっていた。若者は町から出て行き、働き盛
りの世代でも経済的に有利なところを求めて町を離れていった。
この地域の男たちは朝から酒を飲んでおり、女たちは集まるとよく人の悪口
を言っていた。「これはなんとかせなあかん」と思った横石は農家が集まる機
会をとらえて「いまのやりかたではだめです」「この上勝町でないとできない
ことをやりませんか」と改革を訴えた。しかし、「お前はよそから来たんでな
いか」「何もでけへんのにえらそうなことぬかすな」と怒られてしまった。町
から追い出されそうになったこともあるという。
１９８１年の異常寒波で主力産業のミカンが全滅した。この打撃から復興する過
程で、横石はワケギ、ホウレンソウ、シイタケなどの野菜の栽培の指導で実績
をあげた。とくにシイタケは成功した。農家との信頼関係が築かれた。
シイタケの栽培のためには重い原木を扱わねばならないが、これは若い男性
の仕事だった。女の人や多数を占めるお年寄りにもできる仕事はないか、と横
石は四六時中考えていた。
ある日、農協の同僚と大阪へ行ったとき、偶然目撃したことがあった。これ
が横石の生涯のキャリアにつながっていく。
横石たちが入った寿司屋に若い女性客が３人いたが、その中の一人が出てき
た料理についてきた赤いモミジをつまみあげて「これ、かわいー、きれい
ねー」と大喜びしており、水に浮かべてみたりしている。最後には大切そうに
ハンカチにつつんで持ち帰った。
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自分たちには珍しくもなんともないモミジの葉っぱへの、都会の女性たちの
意外な反応。このときに横石にひらめいたものがあった。
「そうだ、葉っぱだ！ 葉っぱを売ろう！」
こうして、葉っぱを大都市の料亭・ホテルの「つまもの」として売る構想が
生まれたのだった。
この新しい事業が、大阪の寿司屋で偶然見たことから始まったというエピ
ソードは興味深い。クランボルツとレヴィン（２００５）はキャリアにおける偶発
性のもつ意味を強調している。入念に人生設計を行ったとしても理想的なライ
フスタイルを手に入れることができるとは限らない。人生には予測不可能なこ
とが多く、遭遇する出来事から大きな影響を受ける。偶発的な出来事をキャリ
アに生かすためにはオープンマインドであること、失敗を恐れないこと、行動
を起こして自分の運を作り出すことなどが重要であるとする考え方である（ハ
プンスタンス・アプローチ）。
女性がモミジを手にとって「きれいやね」と言っているのを普通の人が見て
も、それはそれだけで終わりだろう。女の人やお年寄りができる仕事として何
かないかと考え続けていて、柔軟でオープンマインドな精神を持ち、市場とい
うものへの高い関心がある横石がそれを見たからこそ、商品開発の発想につな
がり大きな事業につながり、横石自身のキャリアにもつながったのであろう。
■抱えていた問題
営農指導員としての横石が抱えていた問題は、人口が減少し高齢化が進む地
域において、女性、特にお年寄りの仕事をなんとかしなければないないという
ことであった。
（２）成就の段階
■試練・修行
葉っぱを売る構想を横石は農家の人々に話したが、反応は散々であった。
「タヌキやキツネじゃあるまいし」とまともにとりあってもらえなかった。賛
同してくれた農家は４軒だけだったが、その人たちとプロジェクトを開始し
た。
出荷された葉っぱ「彩」はまったく売れなかった。なぜ売れないのか。横石
の苦闘が始まる。
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横石は個人客として料亭をまわり、体験調査を始める。私費で行う市場調査
と言ってもよい。料亭は１件２、３万かかり給料全部をつぎこんだ。そこで、
板前さんのこだわりがあり、求めるツマもさまざまであることを知る。季節感
との関連、料理の種類と器によりつまものの使い方が違うことなど。日本料理
で使うつまものには万葉集からのいわれによる物語のような流れがあることも
わかった。
このような調査を通じて、「彩」の商品のレベルと多様性が高まっていく。
そしてついに「彩」は軌道に乗る。
市場における価値の交換との関連を考えてみよう。
葉っぱは農家にとって見れば何の価値もないものだ。しかし、それが商品化
されて都会の料亭へ行けばつまものとして高い経済的価値を持つことになる。
葉っぱ自体は自然の産物だが、それが日本料理という文化と結びついたとき、
価値が生まれ、市場における交換が実現することになったわけである。
■出会い
横石のプロジェクトの最大の仲間は上勝町の農家のおばあちゃんたちであ
る。横石とおばあちゃんたちはお互いに助けたり助けられたりの関係にあり、
信頼で結ばれている。
■成就
１９８８年、上勝町農協に彩部会が結成された。部会員は４４人になった。参加す
る農家が増え始める。
商品のパンフレットをつくって紅梅の枝などを寿司パックにつめ、温泉地や
旅館を営業することも行った。
１９９２年、以前からある防災用無線を使った FAXを活用した情報システムを
整備し、市場の情報がすぐに農家に届くようにした（これは１９９９年、パソコン
を活用した「彩ネットワークシステム」に発展することになる）。「彩」は売上
げを伸ばしていく。
（３）帰還の段階
■帰還
この段階の経緯はやや複雑で、しかも感動的である。１９９６年、３７歳になった
横石にひとつの転機が訪れる。横石が農協に辞表を出したのである。もう
１９６ 法政大学キャリアデザイン学部紀要第６号
Hosei University Repository
ちょっと違う、変わったところでも働いてみたいと思ったという。常に忙しく
働いているがそれほどには評価されず、かつあまりに薄給であったのも背景に
あったのではないだろうか。
横石が辞表を出したという知らせを聞くと、農家のおばあちゃんたちはその
重大性に気づき、やめないでくれという嘆願書を１７７人の手書きと捺印付でつ
くり、関係先へ訴え出た。
１９９６年、横石は異例の人事で農協から役場へ転籍した。しかし、これ以後農
協と葉っぱ関連の仕事からは離れることになる。この間に農協の売上げは激減
し、農協・農家、町全体が危機感を募らせていった。横石を現場に戻そうとい
う声が高まった。
１９９９年、第３セクター㈱いろどりが設立され、横石は新会社の取締役、実質
的な責任者に就任することになった。主な業務は料理にそえる葉っぱや花（つ
まもの）の企画開発・販売拡張である。旅の終わりは、元の世界での新しい活
動の始まりでもある。横石が試練の旅で得たものを世の中に生かしていく仕事
がスタートすることになる。
■世の中にもたらしたもの
自然に恵まれた地域ならではの多彩で美しい葉っぱを生かした商品を市場に
登場させた。この商品を生産するため、高齢者の新しい仕事が生まれた。朝か
ら酒を飲み人の悪口ばかり言っていた人の多かった地域の人々にやりがいと生
きがいをもたらし、地域の活性化が実現したのであった。
■自らが得たもの
横石は、葉っぱを売るという事業を通して自らが成長していった。横石の成
長は社会をいい方向へ変えていくことに貢献することになる。２００８年、横石は
ニューズウィーク日本版の「世界を変える社会起業家１００人」に選ばれている。
現在は後継者を育てることに力を入れているという。
４． 考察
三井高利、沖中直人、横石知二のキャリアヒストリーを見てきた。三人の歩
んだ道はまったく異なるが、基本的なところではいくつか共通するものがあっ
た。マーケティングに関心を持つ大学生のキャリアモデルとして考察し、まと
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めてみよう。
１ これまでと異なる世界へ出て行った
慣れ親しんだ世界に安住せず、別の世界へ出て行って新たな仕事を行っ
た。
三井は江戸へ、沖中は飲料の開発の世界へ、横石は葉っぱの事業化へ。
２ 出会いを生かした
仕事を遂行する上でよき仲間との出会いがあり、それを生かした。三井は
江戸にいた息子たち、沖中は飲料の開発のスタッフ、横石は地域のおばあ
ちゃんたち。危機に陥ったときに助けてくれる人物の存在があった。沖中の
場合は齋藤和弘食品事業部長。
３ 試練・修行を引き受けた
これまでと異なる世界では多くの困難が待っていたが、ここから逃げるこ
となく立ち向かい、悲願の達成へ向けて努力を重ねた。三井は既存の大店の
妨害、沖中は１０００に３つが成功と言われるほどの厳しい競争、横石は理解者
がほとんどいない中での新しい事業を推進した。
４ 公共性のあることを目指した
目指したこと・なしとげたことは公共的な性格を持っていた。三井は後の
世にマーケティングと呼ばれることになる活動の創始、沖中は日本文化の良
さとつながるような緑茶飲料の開発、横石は日本料理を彩るつまものの提供
とそれに伴う高齢者のやりがい・生きがいの創造。
５ 偶発性をキャリアにつなげた
横石の場合、たまたま寿司屋で見た「若い女性とモミジ」が大きな事業と
キャリアにつながっていった。その背後には問題意識、オープンマインド、
市場への理解があった。三井、沖中の場合文献ではクローズアップされては
いないが、偶発的な出来事を生かす体験はあったのではないだろうか。
６ 市場の新しい解釈を行った
市場を読み、潜在的な欲求をつかみ、それに応えた。三井は町人という新
しい顧客層の欲求、沖中は中年男性をはじめとした幅広い消費者の欲求、横
石は板前さんをはじめとしたつまものに関わる人々・日本料理を愛する人々
の欲求。
１９８ 法政大学キャリアデザイン学部紀要第６号
Hosei University Repository
７ 市場における新たな価値の創造を行った
三井は店前売り、切り売り、現金掛け値なしなどにより、沖中は老舗との
提携、無菌充填などの製法、竹筒型のペットボトル、斬新なネーミングなど
により、横石は豊かな自然を生かしてつくられた多彩で美しいつまものによ
り、価値の創造を行なった。
８ 市場における価値の交換には、文化がかかわっており、三人とも文化を
よく生かした
三井の場合は江戸期の町人文化、店の文化、沖中の場合は日本文化、生活
文化、企業文化、横石の場合は料亭文化、高齢者文化、地域文化など。三人
は文化志向のマーケターであるという見方もできるであろう。
おわりに
われわれは本稿で、マーケティングに関心を持つ大学生のキャリアデザイン
に資することを目的として、トランジションに着目するキャリア論と市場にお
ける価値の創造・交換を重視するマーケティング論の結合を図り、それに拠っ
て三人のキャリアヒストリーの読み解きを行い、マーケティング分野のキャリ
アモデルを引き出すことを試みた。
トランジションに着目するキャリア論としては英雄の旅の３ステップを使用
した。英雄なんて自分には遠い存在、と考える大学生がいるかも知れないが、
そんなことはない。学校やバイト先などにも、近い将来所属するであろう組織
にも、困難を引き受けて何かをもたらしてくれる小さな英雄は存在する。
マーケティングについては専門家だけが行う活動と考える大学生がいるかも
知れないが、そんなことはない。われわれの身近な世界にも市場を読んで価値
を創造する人物――マーケティングマインドを持った人物は必ず存在する。
今回紹介した３氏の業績は偉大なものだが、遠い世界の偉人伝として受け取
るのではなく、自分たちの問題としてマーケティング分野のキャリアモデルと
して研究し、近い将来自らの実践につなげることを大学生に勧めたいと考え
る。
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ABSTRACT
Toward a Career Model Study in Marketing
Toshihiko FUKUDA
One of significant method of designing a career of one’s own or others is to
study the life and work of persons who are worth being a model : a career
model study.
There is a great body of reserch in this field, but most of it concerns gen-
eral career models, and models of professional careers are few. In this essay,
we discuss the method of researching career models in marketing, one kind
of professional career.
We try to combine career theory concerned with “transition” with market-
ing theory concerned with the process of market creation and the exchange
of value in a market, and through this try to interpret a career history.
We think that the relation between a career and culture, between market-
ing and culture are important, so we make a point of culture in this whole
consideration.
We have chosen the following three figures as objects in this case study.
Takatoshi Mitsui: in the 17th century by opening a mercery “Echigoya”,
Mitsukoshi at present, he began a new commercial activity which people re-
ferred to as “marketing” in future ages.
Naoto Okinaka: project leader of the development of green tea drinks in
Suntory, Inc.
Tomoji Yokoishi: project leader of a development that aims to sell herbs
from the country in city markets.
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